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ABSTRACK 
 
 
The aim of this research is to find out the product differentiation, brand image, 
produk quality, and price on purchasing decisions. The population in this study is 
all consumers in Bandung Super model Sengkaling Malang. The sample in this 
study used purposive sampling technique 94 respondents. The analysis used to 
measure the effect of product differentiation strategy, brand image, product 
quality, and price on purchasing decisions is multiple linear regression analysis. 
The results showed that product differentiation, brand image, product quality and 
price simultaneously had a significant effect on purchasing decisions with values 
(sig. 0.023). And partially variables that have a significant effect on purchasing 
decisions are product quality with value (sig. 0.023), and price with value (sig. 
0.015) while product differentiation with value (sig. 0.796) and brand image with 
value (sig. 0.446) partially no significant effect on purchasing decisions. 
Keyword: Product Differentiation, Brand Image, Product Quality, Price, 
Purchasing Decision.  
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PENDAHULUAN 
 
LATAR BELAKANG 
 
Dalam membangun sebuah usaha atau bisnis tidak cukup banyak 
menyediakan tempat dan produk yang akan dijual namun juga harus 
mempersiapkan beberapa strategi untuk menjalankan usaha dan menghadapi para 
pesaing salah satunya ialah dengan melakukan diferensiasi pada produk.  
Selain itu keputusan pembelian adalah faktor penting yang harus 
diperhatikan karena seluruh strategi tersebut berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. Menurut Tjiptono (2008:156) “Keputusan pembelian konsumen 
merupakan tindakan individu yang secara langsung atau tidak langsung terlibat 
dalam usaha memperoleh dan menggunakan suatu produk atau jasa yang 
dibutuhkan”. 
 
 
TUJUAN PENELITIAN 
a. Untuk menganalisis secara simultan pengaruh Diferensiasi produk, citra 
merek, kualitas produk dan harga terhadap keputusan pembelian pada 
BSM. 
b. Untuk menganalisis secara parsial pengaruh Diferensiasi produk, citra 
merek, kualitas produk dan harga terhadap keputusan pembelian pada 
BSM. 
 
TINJAUAN TEORI 
 
Diferensiasi Produk  
Kotler (2009:385) mengatakan bahwa: “Diferensiasi produk adalah suatu 
usaha perusahaan untuk membedakan produknya terhadap pesaing”.  
Menurut Kotller dan Armstrong (2008:211) Diferensiasi produk mencakup: 
a. Bentuk 
b. Keistimewaan 
c. Mutu kinerja 
d. Keandalan 
e. Mudah diperbaiki 
f. Gaya 
g. Rancangan (design) 
h. Daya Tahan 
i. Keunikan 
 
Citra merek 
Menurut Kotler dan Keller (2011:263) ”Merek adalah nama, istilah, tanda, 
simbol, atau desain, atau kombinasi dari mereka, yang dimaksudkan untuk 
mengidentifikasi barang atau jasa dari satu penjual atau kelompok penjual dan 
untuk membedakan mereka dari para pesaing”. 
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Terdapat enam tingkat pengertian merek menurut Surachman (2008;3) 
diantaranya: 
a. Atribut 
b. Manfaat  
c. Nilai 
d. Budaya  
e. Kepribadian  
f. Pemakai 
  
Kualitas produk  
Kualitas merupakan nilai dari suatu yang ditawarkan kepada konsumen 
penting bagi perusahaan untuk membuat suatu produk dengan kualitas yang 
diperlihatkan. 
Menurut Kotler dan Keller (2011:143),terdiri dari : 
a. Performance (Kinerja) 
b. Durability (daya tahan) 
c. Conformance to specification (kesesuaian dengan spesifikasi) 
d. Features (fitur) 
e. Reliability (reliabilitas) 
f. Estethic (estetika) 
g. Perceived quality (persepsi kualitas) 
 
Harga 
Menurut Swastha dan Irawan (2011:241) menyatakan bahwa”Harga 
adalah jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan 
untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya”. 
Menurut Kotler dan Amstrong (2008:39) mengungkapkan faktor yang 
mempengaruhi dan harus diperhitungkan dalam “penetapan harga yaitu: 
a. Faktor Lingkungan Internal  
Tujuan pemasaran perusahaan, sebagai faktor utama yang menentukan 
harga adalah tujuan perusahaan itu sendiri misalnya memaksimalkan 
laba,mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, meraih pangsa 
pasar yang besar, menciptakan kepemimpinan dalam kualitas, mengatasi 
persaingan, dan melaksanakan tanggung jawab sosial bagi masyarakat.  
Strategi bauran pemasaran, karena harga merupakan salah satu elemen 
dalam bauran pemasaran, maka dalam menentukan harga sebaiknya 
dikoordinasikan lebih lanjut dengan elemen pemasaran lainnya seperti: 
produk, tempat, promosi, biaya, dan organisasi.  
b. Faktor Lingkungan Eksternal  
Pihak yang ditugaskan untuk bertanggung jawab dalam penetapan harga 
hendaknya memperhatikan dan memahami dengan baik sifat suatu pasar 
dan permintaan pasar yang dihadapi atas produk yang dihasilkan. apakah 
pasar tersebut termasuk dalam pasar persaingan sempurna, pasar 
monopoli, oligopoli dan sebagainya”. 
 
 
e – Jurnal Riset ManajemenPRODI MANAJEMEN 
Fakultas Ekonomi Unisma 
website : www.fe.unisma.ac.id (email : e.jrm.feunisma@gmail.com) 
 
4 
 
A1 
A2 
A3 
A4 
A5 
A6 
A7 
A8 
A9 
A10 
A11 
A12 
 
Pengertian Keputusan Pembelian 
Menurut Tjiptono (2008:156) menyatakan bahwa “Keputusan pembelian 
konsumen merupakan tindakan individu yang secara langsung atau tidak langsung 
terlibat dalam usaha memperoleh dan menggunakan suatu produk atau jasa yang 
dibutuhkan”. 
Menurut Hasan (2008:138) ada sejumlah pihak yang memiliki keterlibatan 
dalam keputusan pembelian, adalah sebagai berikut: 
a. Initiator  
b. Influencer  
c. Decider  
d. Buyer  
e. User. 
 
POPULASI DAN SAMPEL 
Populasi 
 Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah seluruh konsumen pada 
Bandung Super Model Sengkaling Malang. Berdasarkan hasil survey jumlah 
konsumen yang membeli rata-rata 1600 orang setiap bulanya. jadi jumlah populasi 
yang diperoleh sebanyak 1600 responden. 
 
Sampel 
 Sampel pada penelitian ini berjumlah 94 Responden diperoleh dari total 
populasi yang ada. 
 
 
DEFINISI KONSEP DAN OPERASIONAL VARIABEL 
 
Definisi Konsep 
1. Diferensiasi produk (X1) adalah upaya yang dilakukan BSM untuk 
menciptakan perbedaan antara pesaing dengan tujuan memberikan nilai 
yang terbaik untuk konsumen. 
2. Citra Merek (X2) adalah seperangkat keyakinan konsumen mengenai merk 
tertentu. 
3. Kualitas Produk (X3) adalah suatu usaha untuk memuaskan konsumen atas 
produk yang ditawarkan. 
4. Harga (X4) adalah suatu nilai tukar yang dapat disamakan dengan uang 
atau barang untuk manfaat yang diperoleh dari suatu barang atau jasa bagi 
seseorang pada waktu tertentu. 
5. Keputusan pembelian (Y) adalah suatu proses yang dilakukan oleh 
konsumen dalam melakukan pembelian. 
 
Operasional Variabel 
a. Indikator dalam diferensiasi produk ini antara lain: 
1. Produk yang dijual memiliki keberagaman bentuk. 
 
e – Jurnal Riset ManajemenPRODI MANAJEMEN 
Fakultas Ekonomi Unisma 
website : www.fe.unisma.ac.id (email : e.jrm.feunisma@gmail.com) 
 
5 
 
A1 
A2 
A3 
A4 
A5 
A6 
A7 
A8 
A9 
A10 
A11 
A12 
2. Produk yang dijual memiliki tampilan yang berbeda. 
3. Produk yang dijual mempunyai desain yang bervariasi. 
b. Indikator dari variabel citra merek yaitu: 
1. Produk yang dijual memiliki merek yang sudah dipercaya. 
2. Merek pada produk yang dijual memiliki ciri khas yang berbeda dengan 
produk pesaing. 
3. Produk yang dijual memiliki merek-merek yang unggul sehingga sesuai 
dengan keinginan konsumen. 
c. Indikator variabel kualitas produk yaitu: 
1. Produk yang dijual memberikan kenyamanan ketika digunakan. 
2. Produk yang dijual mampu bertahan lebih lama sehingga tidak mudah 
rusak. 
3. Produk yang dijual memiliki kesesuaian antara kualitas dengan spesifikasi 
produk. 
d. Indikator dari harga yaitu: 
1. Produk yang dijual memiliki Harga yang terjangkau. 
2. Kesesuaian antara harga dengan kualitas produk. 
3. Harga yang ditawarkan dapat bersaing dengan harga pesaing. 
e. Indikator keputusan pembelian yaitu: 
1. Produk yang dijual sesuai dengan kebutuhan. 
2. Melakukan pencarian informasi mengenai produk yang akan dibeli. 
3. Melakukan evaluasi pada produk yang akan dibeli dan membandingkan 
dengan produk lain. 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Uji Validitas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah kuesioner atau angket yang 
digunakan untuk suatu penelitian sudah valid atau tidak. Suatu instrumen akan 
Variabel Item r hitung 
r tabel 
(5%) 
Keterangan 
Diferensiasi 
produk 
X1.1 0,606 0,2028 Valid 
X1.2 0,603 0,2028 Valid 
X1.3 0.667 0,2028 Valid 
Citra merek 
X2.1 0,609 0,2028 Valid 
X2.2 0,614 0,2028 Valid 
X2.3 0,614 0,2028 Valid 
Kualitas 
produk 
X3.1 0,626 0,2028 Valid 
X3.2 0,613 0,2028 Valid 
X3.3 0,777 0,2028 Valid 
Harga 
X4.1 0,650 0,2028 Valid 
X4.2 0,617 0,2028 Valid 
X4.3 0,645 0,2028 Valid 
Keputusan 
pembelian 
X5.1 0,621 0,2028 Valid 
X5.2 0,630 0,2028 Valid 
X5.3 0,629 0,2028 Valid 
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dikatakan valid apabila r hitung > r tabel. Maka dapat disimpulkan bahwa kelima 
variabel pada penelitian ini dikatkan Valid. 
 
Uji Reliabilitas 
No Variabel Koefisien Alpha Keterangan 
1. X1 0,716 Reliabel 
2. X2 0,703 Reliabel 
3. X3 0,757 Reliabel 
4. X4 0,724 Reliabel 
5. Y 0,717 Reliabel 
 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur apakah suatu pengukuran akan 
tetap konsisten ketika dilakukan pengukuran lebih dari satu kali. Variabel tersebut 
akan dikatakan reliabel jika Cronbach’s Alphanya memiliki nilai >0,6. Maka dari 
hasil di atas bahwa data reliabel. 
 
Uji Normalitas 
 
Unstandardi
zed Residual 
N 94 
Normal 
Parameters(a,b) 
Mean ,0000000 
   
Std. Deviation 
1,75065673 
Most Extreme 
Differences 
Absolute ,063 
   
Positive 
,047 
   
Negative 
-,063 
Kolmogorov-Smirnov Z ,611 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,849 
 
Uji normalitas digunakan untuk mngetahui apakah suatu data sudah 
berdistribusi normal atau tidak. Suatu data dikatakan normal apabila nilai Asym 
lebih besar dari 0,05. Maka dari hasil di atas bisa dipastikan bahwa data 
berdistribusi normal. 
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Uji Multikoinieritas 
Variabel 
Bebas 
Tolerance VIF Keterangan 
X1 0,941 1,062 
Non 
Multikolinearitas 
X2 0,990 1,011 
Non 
Multikolinearitas 
X3 0,959 1,043 
Non 
Multikolinearitas 
X4 0,981 1,019 
Non 
Multikolinearitas 
 
Uji multikolinieritas digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya 
korelasi diantara variabel bebas dalam model regresi. Pengujian multikolinieritas 
adalah dengan cara melihat nilai VIF masing-masing variabel independen. Jika 
nilai VIF < 10 maka data bebas dari gejala multikolinieritas. Sehingga dari hasil di 
atas dapat disimpulkan bahwa data bebas dari gejala multikolinieritas. 
 
Uji Heterokedastisitas 
Variabel Bebas Sig Keterangan 
X1 0,093 Non Heterokedasitas 
X2 0,208 Non Heterokedasitas 
X3 0,282 Non Heterokedasitas 
X4 0,440 Non Heterokedasitas 
  
Uji heterokedastisitas adalah suatu uji yang digunakan untuk mengetahui 
ada dan tidaknya ketidaksamaan variance residual diantara pengamatan. Dengan 
kriteria nilai sig > 0,05 maka dapat dinyatakan tidak terjadi masalah 
heterokedastisitas. Dari hasil di atas maka dapat dikatakan bahwa data 
terbebaskan dari gejala heterokedastisitas. 
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Analisis Regresi Linier Berganda 
Mode
l   
Unstandardized 
Coefficients 
Standardi
zed 
Coefficie
nts 
 
 
 
T Sig. 
    
B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constan
t) 
3,552 2,103   1,689 ,095 
   
X1 
,024 ,093 ,027 ,259 ,796 
   
X2 
,090 ,117 ,077 ,765 ,446 
   
X3 
,228 ,098 ,236 2,319 ,023 
   
X4 
,254 ,102 ,250 2,489 ,015 
 
Analisis ini digunakan untuk mengetahui pengaruh faktor diferensiasi 
produk (X1), citra merek (X2), kualitas produk (X3) dan harga (X4) terhadap 
keputusan pembelian. 
Berdasarkan tabel di atas dapat disusun persamaan regresi linier berganda 
untuk variabel kemudahan, kepercayaan, kualitas informasi dan media sosial 
sebagai berikut: 
Y =3,552 + 0,024 X1 + 0,090 X2  + 0,228 X3  + 0,254 X4+e 
Y = Variabel terikat yang nilainya akan diprediksikan oleh variabel bebas. 
Dalam penelitian ini yang menjadi variabel terikat adalah keputusan 
pembelian pada konsumen BSM Malang yang nilainya diprediksi oleh 
diferensiasi produk, citra merek, kualitas produk, harga. 
a = 3,552 merupakan nilai konstanta, yaitu estimasi dari keputusan 
pembelian pada konsumen BSM Malang. Jika variabel bebas yang 
terdiri dari diferensiasi produk, citra merek, kualitas produk, dan harga 
mempunyai nilai sama dengan nol, maka keputusan pembelian pada 
konsumen BSM Malang yaitu sebesar 3,552. 
b1 = Koefisien regresi X1 sebesar 0,024 menyatakan bahwa apabila 
diferensiasi produk meningkat, maka keputusan pembelian akan 
meningkat pula. 
b2 = Koefisien regresi X2 sebesar 0,090 menyatakan bahwa apabila citra 
merek meningkat, maka keputusan pembelian akan meningkat pula. 
b3 = Koefisien regresi sebesar X3 0,228 menyatakan bahwa apabila kualitas 
produk  meningkat, maka keputusan pembelian akan meningkat pula. 
 
e – Jurnal Riset ManajemenPRODI MANAJEMEN 
Fakultas Ekonomi Unisma 
website : www.fe.unisma.ac.id (email : e.jrm.feunisma@gmail.com) 
 
9 
 
A1 
A2 
A3 
A4 
A5 
A6 
A7 
A8 
A9 
A10 
A11 
A12 
b4 = Koefisien regresi sebesar X4 0,254 menyatakan bahwa apabila harga 
meningkat, maka keputusan pembelian akan meningkat pula. 
 
 
Uji Hipotesis 
Uji F 
 
 
 
 
 
 
Uji F dilakukan untuk mengetahui apakah semua variabel independen 
secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan atau tidak berpengaruh 
signifikan secara bersama-sama terhadap variabel dependen. 
Bila dilihat pada tabel. Didapatkan hasil analisis F uji sebesar 2,983 
dengan tingkat signifikansi 0,023. Oleh karena tingkat signifikansi F < 0,05 maka 
hal ini menunjukan bahwa ada pengaruh yang signifikan secara simultan antara 
diferensiasi produk, citra merek, kualitas produk dan harga terhadap keputusan 
pembelian. 
 
Uji t 
No Variabel thitung Sig Keterangan 
1. X1 Diferensiasi produk 0,259 0,796 Tidak Signifikan 
2. X2 Citra merek  0,765 0,446 Tidak Signifikan 
3. X3 Kualitas produk 2,319 0,023 Signifikan 
4. X4 Harga 2,489 0,015 Signifikan 
 
Uji t digunakan untuk melihat apakah secara parsial dari variabel 
independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen atau tidak. 
Dari hasil tersebut dapat disimpulkan sebagai berikut: 
1. Variabel diferensiasi produk memiliki t hitung sebesar 0,259 dengan 
nilai signifikan 0,796, maka nilai signifikan > 0,05 sehingga dapat 
diartikan bahwa H2 ditolak. 
2. Variabel citra merek memiliki t hitung sebesar 0,765 dengan nilai 
signifikan 0,446, maka nilai signifikan > 0,05 sehingga dapat diartikan 
bahwa H2 ditolak. 
Mode
l   
Sum of 
Squares Df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regressio
n 
38,218 4 9,555 2,983 ,023 
 
Residual 
 
285,026 
89 3,203 
  
 
Total 
 
323,245 
93 
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3. Variabel kualitas produk memiliki t hitung sebesar 2,319 dengan nilai 
signifikan 0,023 maka nilai signifikan < 0,05 sehingga dapat diartikan 
bahwa H2 diterima. 
4. Variabel harga memiliki t hitung sebesar 2,489 dengan nilai signifikan 
0,015, maka nilai signifikan < 0,05 sehingga dapat diartikan bahwa H2 
diterima. 
 
Kesimpulan 
Berdasarkan hasil pembahasan yang telah diuraikan pada pembahasan 
maka dapat disimpulkan bahwa : 
1. Diferensiasi produk, citra merek, kualitas produk, dan harga secara simultan 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada konsumen BSM 
Malang. 
2. Diferensiasi produk dan citra merek secara parsial tidak berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian pada konsumen BSM Malang. 
3. Kualitas produk dan harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian BSM Malang. 
Keterbatasan 
Dalam penelitian ini telah diusahakan dan dilaksanakan sesuai dengan 
prosedur ilmiah, namun demikian masih memiliki keterbatasan yaitu faktor-faktor 
yang mempengaruhi keputusan pembelian dalam penelitian hanya terdiri 4 
variabel, yaitu diferensiasi produk, citra merek, kualitas produk dan harga, 
sedangkan masih banyak faktor lain yang mampu mempengaruhi keputusan 
pembelian. 
Adanya keterbatasan penelitian dengan menggunakan kuisioner yaitu 
terkadang jawaban yang diberikan oleh responden tidak menunjukan keadaan 
yang sesungguhnya. 
Saran 
Dari keterbatasan di atas, maka diharapkan untuk penelitian selanjutnya 
dapat menggunakan populasi dan sampel yang lebih besar lagi sehingga dapat 
memberikan kontribusi yang signifikan. Disamping itu, perlu menambahkan lebih 
banyak variabel dengan tujuan agar dapat memberikan kontribusi nilai Adj R yang 
lebih besar.  
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